直播带货，为什么在今年刷屏？
[bookmark: _GoBack]要说在2020年最火的营销名词，可以说非“直播带货”莫属，仿佛万物皆可直播带货，大到火箭小到一瓶饮料，仿佛都可以搬到直播间，且各大短视频平台和直播平台仿佛也使出了浑身解数发展直播带货。

马云曾说：让天下没有难做的生意！除了阿里巴巴，可以说直播带货也做到了。
目前，直播带货正式诞生了一个新职业：互联网营销师，且属于中国新十大职业之一，足以见得直播带货的魅力和潜力。究竟什么是互联网营销师？

认真解读这个互联网营销师就不难发现，互联网营销师即直播销售员，而目前在这个行业比较有名的就有：李佳琦、薇娅等。
究竟哪些人捧红了2020的直播带货呢？

李佳琦、薇娅
像李佳琦和薇娅这样的靠直播带货为生的一类人，李佳琦一句「oh my god，买它买它！」更是让上万女生疯狂，愿意去掏腰包为之买单，而在口红界有一句流行语来形容他的带货能力「天不怕地不怕，就怕李佳琦说oh my god」，网传李佳琦已经将自己直播带货的口头禅申请注册了声音商标。
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而薇娅可以说是将火箭销售服务带进直播间的第一人，4000万的“火箭发射服务”都可以实现成交，这似乎证明了那句：只要敢想，一切皆有可能。
央视Boys、汪涵
除了专业的网红带货，我们的主持人团队也加入到了直播带货的行列。战斗力一直在线的就有央视Boys、汪涵等人。在5月1日，央视Boys出现在了央视新闻与国美电器的家电直播间，凭借过硬的业务能力和深厚的文字功底，将直播带货演变成了一场综艺脱口秀，实现了5亿的销售额，可以说是直播行业的「顶级流量男团」。
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除了央视Boys，参与直播带货的还有主持人汪涵，短短2分钟就卖出了180000斤荔枝，可以说是战绩斐然。

这群饱读诗书气质华的主持人，跨界直播带货，却通过过硬的专业素养征服了用户，实现了成交转化，也让更多人被他们的气质折服。
对于主持人本人来说，他们通过直播带货能够进一步展现自己的专业素养，收割一大波粉丝，提升自己的知名度。在直播间卖的产品，大多数都是价格实惠的，通过主持人带货给粉丝带来福利，实现了两者之间的互动。
董明珠、梁建章
与专业直播带货人和主持人不同，品牌的高管也出来为品牌发声了。如格力的董明珠，玩转「旅游+直播」的梁建章。他们想要通过自己的人格魅力，获得庞大的流量，且能够触达更多的潜在消费人群关注甚至实现成交。

在幕后的企业高管，走到大众面前去销售，能够吸引更多人，他们或是为了一睹神秘高管的风采，亦或者是想要看看高管带货与其他人有哪些不同等。无论是3个小时销售3.1亿的董明珠，还是实现成交8000万搅动旅游业力争行业经济复苏的梁建章，他们都可以说是直播带货的赢家。同时，他们的出现，也让直播带货被更多品牌青睐。
罗永浩
在所有直播带货人中，罗永浩是一个非常特殊的带货人。他加入直播卖货是建立了人社即：“卖身还债”，让更多的人产生了一丝的怜悯和同情，而首战带货超过1.1亿的罗永浩，无论是被网友戏称「被迫营业」还是被吐槽「刷屏级的无聊」，他都以实力证明了一个创业者的号召力和影响力。

花式互动和超高的曝光量，也成功完成了品牌想要实现高曝光度的目的，且赢得了用户关注，也为直播带货的大火，增添了柴火。
这些人之所有能够拥有强大的带货能力，一是因为长期深耕，形成了独立且具有号召力的IP势能；二是来自用户的青睐，粉丝强烈的情感诉求和对主播的信任感，让直播带货能够实现直接的经济效益。
关于直播带货的思考：

不难发现，捧红直播带货的有职业带货的网红、明星主持人、商业大佬CEO，以及今年签约抖音成绩不错的罗永浩，他们以亮眼的直播成绩吸引了更多品牌想要参与其中。

直播带货已经有5年之久了，为什么在今年出现了刷屏？这需要从用户、市场、品牌方面来说明：

1、因为疫情让更多人有了在线购物的习惯
疫情期间，更多的人宅在家里，当选择某一种物品时，人们想要到网购。但是无聊的文字描述，已经让更多的人滋生了厌倦心理。而声情并茂的直播带货，成功模拟了店铺购物的场景，能够实现隔屏互动，且让产品的介绍更加生动。

2、年轻用户对目前的销售已经免疫，亟需新的模式去撬动年轻消费者

原本年轻人就有网购的习惯，可枯燥的图文介绍让人失去了购买的兴趣，可加上网络直播这种模式，就让购物有了新鲜感，也在潜移默化中培养了年轻人直播购物的习惯。
而对品牌来说，为什么选择直播卖货？仅仅在电商平台上卖货，并通过广撒广告的模式，已经无法满足当今用户的需求了。

1、产能过剩，品牌急需更多渠道去库存

疫情影响，很多人收入锐减，为了能够实现节流，就选择了减少消费。而企业的生产线依然在运转，为了能够实现清库存，企业便想要寻求无接触的销售模式，将自己的产品卖出去。

于是，出现了不同类型的人登上直播平台，为产品销售做演示做试用，其目的便是解决供需关系，实现清理库存的目的。

2、相比广告，直播带货经济效益看得见

营销的效果很难判定，砸下的广告究竟能够获得多少销量，需要看市场的检测，以当年的销售成绩来估计其营销的效果。而直播带货相比砸广告而言，能够从销售数据和粉丝的在线率快速判断直播的效果，其反馈具有及时性。
如董明珠的首次直播以翻车而告终，而在第二次其团队总结了首次失败的经验，更正了第一次直播中出现的网络差、产品选择不够亲民、手机卡等问题，在第二次直播中，打了一个漂亮的翻身仗。
加上平台为了能够吸引具有强大带货能力的KOL，进行疯狂补贴，将实惠留给了用户。实惠的价格，也是直播带货能够实现刷屏的另一个原因。

3、粉丝经济时代，用户购买的不仅仅是产品

营销的本质就是通过引流，实现成交！在粉丝经济时代，想要实现销量上的转化，就需要去培养用户与主播之间的默契和忠诚度，握住粉丝的心理才能够拥有目标市场。

而在这个产品繁多的市场中，用户可以选择的产品越来越多，用户选择产品不仅仅是产品本身，而是在购买过程中良好的体验感。这时候，主播的试吃试用就变得尤为重要。其呈现的体验感，是文字无法替代的。

有了粉丝的支持，价格的优势和良好的体验感，加上品牌过硬的品质，才是直播带货能够不断刷屏的利器。
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